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双边市场的秘密
西南财经大学摇 陈明花摇 李嘉伟*
在日本的一所大学里,有一个学生创办的广告公司,生意十分兴隆,其秘密在于该广告公
司下辖的一家打印店。 该打印店对于该校所有学生来店打印文件一律免费,显然学生的花费
为 0,而打印店的边际成本肯定大于 0。 那么该打印店为什么以低于边际成本的方式来运营还
能盈利呢?于
分析过后,我们发现它的盈利模式十分独特。 该打印店有一个规定:必须用打印店所提供
的纸张。 在纸张的背面印上商家的广告,正面留给学生打印资料使用。 打印店对打印服务不
收费,那么它的利润从何而来呢? 简单地说,打印店作为一个平台紧紧吸引了学生与商家这两
方市场。 一方面,学生出于对免费打印的青睐,从而到该店打印自己所需的学习资料,由于是
自己的学习所需,因此学生不会随意丢弃资料,这也保证了商家的广告长久存留在学生手中;
另一方面,由于商家的广告能够被学生长久留在手上,商家的宣传效果也有所加强,因此更加
愿意与该学生打印公司合作,并且支付高于市场价的广告费。 基于双方市场的满足感,该学生
广告公司可以长期稳定运营。
当我们来分析这个经济现象时,我们可以非常清晰地看到双边市场原理在发生作用。 先
简单介绍一下双边市场的经济学定义:双边市场是一个可以让双方发生商业交流的平台市场,
以某种吸引力让双方加入该平台,平台的任何一方对于另外一方都是不可或缺的,并存在很强
的外部性,群体间外部性是双边市场的核心(Armstrong, 2006; Caillaud and Jullien, 2003)。 平
台的可能交易量取决于市场两边用户数量的乘积,因此,如何吸引市场两边的用户加入平台这
一“鸡生蛋、蛋生鸡冶问题,吸引了越来越多学者的关注。 许多著名经济学家,例如 Mark Arm鄄
strong、Jean-Charles Rochet和诺贝尔奖获得者 Jean Tirole 也都对双边市场相关问题进行了研
究。 双边市场与传统的单边市场的差别主要在于:对提供商业交流平台的商家在制定价格的
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该案例被很多关于校园免费打印的文章所引用,但我们努力搜索之后,没能找到这个故事的最初来
源。 但上海随印信息科技有限公司 2015 年 7 月创办的“随米冶免费上门打印服务平台就是这个商业运作模
式,只是广告刊登在页脚处(参见 http: / / www. sui. me / )。
时候,必须把对市场两边的价格作为整体考虑(Rochet and Tirole, 2003)。 平台商家在制定价
格时必须考虑每边市场对另外一边的外部性的大小。 通常商家会更看重外部性强的一方,为
了吸引外部性强的一方加入平台,商家在制定针对这一方市场的价格时会更激进,往往会采用
低价甚至补贴的形式来吸引该群体的加入。 同时,用户加入平台是否具有排他性,即用户只能
加入一个平台(single-homing)还是允许用户同时加入多个平台(multi-homing),这是双边市
场研究的另外一个重点,它会对市场竞争、社会福利等产生影响。 如果一边的用户只能加入一
个平台,而另外一边的用户可以同时加入多个平台,那么商家为了吸引一个平台一边用户的加
入,往往会对其收取低价,用从多个平台用户这边收取的费用来补贴一个平台用户这一边
(Armstrong, 2006)。
双边市场原理在这个免费打印的经济现象中有两个基本点:首先,该广告公司作为一个沟
通双方的平台要有充足的吸引力。 这点很好解释。 普通商业广告在发放时很容易被学生丢
弃,而该打印店的广告则不然。 试问:有几个学生会随随便便丢弃自己的学习资料呢? 假设沿
街发放的普通广告在学生手中能够存留 1 小时,那么该打印店的广告则可以在学生手中存留
一个学期,超过 2000 倍的广告存留时间! 再来说说广告的有效阅读率。 在市场经济时代,想
吸引顾客读广告实在太难。 以身边的学生群体为例,经过调查班上的 20 名同学,广告的有效
阅读率不足 10% 。 所以该打印店的广告有极大的优势,毕竟可以存留在学生手中一个学期,
有意无意地总会记住一些关于商家的信息,或许某一天在校外看到这家店就会以一种熟悉感
的姿态走进去。 其次,在价格制定方面,打印店的价格策略也非常符合双边市场特性。 由于两
边市场对于另外一边的外部性的差异,会使平台厂商在制定价格时向外部性强的一方倾斜,以
较低的价格甚至补贴的形式来吸引外部性强的一方加入平台。 在打印店这个例子中,学生对
广告商的外部性强于广告商的外部性,因此打印店采用向广告商收费,而对学生免费的方式来
吸引学生。 对于一个学生而言,无限量的免费打印意味着什么? 以当前的学生为例,黑白打印
每页 0郾 1 元,彩色打印每页 1 元,每个月花费在打印、复印上的费用约 30 元,到期末复习的时
候,人均可达到 50 元。 这对于经济能力有限的学生而言也是一笔不小的支出。
该广告公司经历了五年的发展,积累了越来越多的客户群体(广告商家和学生)。 在双边
市场中,当两边用户增多的时候又会发生什么呢? 我们这样来解释吧:一方面,学生数量的增
加会吸引更多的商家来此做宣传,从而提高了广告公司的营业额;而商家数量的增加无疑增加
了广告公司的资金来源,从而使其加大对学生打印的优惠制度。 例如该广告公司在去年开始
免费提供彩色打印,这无疑又吸引了更多的学生光顾。 此运营模式意味着该网络用户数量的
增长会带动用户总体效用的指数型增长。 如果不受其他因素制约,照此模式发展下去,双边市
场的活跃程度会越来越高。
关于双边市场机制,在当下的世界新商业模式潮流中有着更深的印证。 就像我们所熟知
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的网络约车平台 Uber,这是很典型的双边市场,书写了租车市场的传奇。 Uber 作为一个平台,
连接了两个不同的用户群体:司机和注册用户(乘客)。 司机和乘客之间互相具有外部性。 一
方面,Uber上注册的司机越多,乘客就更容易在短时间内找到出租车;另一方面,注册用户越
多,司机的潜在客户也就越多。 因此,当 Uber的注册司机和注册用户越多时,司机和用户这两
个群体之间的匹配概率将大大增加,利用 Uber 进行的交易量也会随之增加。 因此,Uber 拿到
第一笔风投时就开始广招注册司机和注册用户,先是给予司机补贴,只要在线,无论是否接单,
都可以按时间收到补贴;然后为顾客发放现金红包,让顾客在前几次使用 Uber 的时候可以以
此冲抵车费。 通过这种方式,Uber在短时间内迅速吸引了大量的司机和乘客。
以上分析的是 Uber的初创阶段,和之前提到的学生打印店一样,网络外部性暴增后,客户
数量会成指数型增长:因为司机越多,乘客越容易打到车,就会有越来越多的乘客加入这个平
台;反之,乘客越多,司机就有了更稳定、更广阔的客源,这要比司机自己在街上寻客容易得多,
因此也会有更多的司机加入双边市场。 当客户指数型爆炸增长的时候,Uber 的盈利不可估
量。 果不其然,Uber成立六年后,公司融资总额达到 82 亿美元,这表明市场完全认可其商业
模式,而其公司估值也超过 510 亿美元,用户数量超过 800 万人,注册司机数量超过 16 万人,
每月新签约司机约 5 万人,平均每日运营次数超过 100 万次。 这就是双边市场的魔力所在!淤
但是,伴随着网络约车这一行业的快速发展,对该行业应如何监管的问题开始受到了广泛
的关注。 其中,如何规范司机和网络约车平台? 是否允许司机同时接入两个或两个以上的网
络约车平台? 对这些问题的回答也是众说纷纭。 目前,司机和乘客往往都在多个网络约车平
台,例如嘀嘀、快的、Uber 同时注册。 如果有关部门规定网络预约汽车不能同时接入两个或两
个以上的服务平台,这一规定将改变市场结构,把司机这一边从多个平台改为一个平台。 这一
规定将如何影响网络约车平台的价格策略? 对乘客的福利有什么影响? 这些问题是管理部门
在制定这一政策时所不能忽略的。
除了前面列举的打印公司和网络约车平台外,双边市场还有许多。 例如:百合网等网络相
亲交友平台也是一个双边市场,平台连接的市场双方为男性网友和女性网友。 百合网通过吸
引足够多的注册会员,“帮助亿万中国人拥有幸福的婚姻和家庭冶。 再举一个更为普遍的例
子:相信我们每个人都有苹果手机吧,它打造了世界上最大的软件平台,上面四万套软件可以
下载,但是没有哪个软件是苹果自己花钱做的。 苹果公司只需提供了一个平台,让众多 APP
软件的开发者和广大用户加入,而苹果公司也从这个软件平台获得了巨大利润。 “此路是我
开,此树是我栽。 欲想此处过,留下买路钱。 苹果公司,山贼是也。冶这就是苹果的商业模式。
·24·
Journal of Translation from Foreign Literature of Economics
淤 部分观点及数据引自《深度分析 Uber 帝国的业务模式与营收模式》,参见 http: / / tech. ifeng. com / a /
20151001 / 41484733_0. shtml。
凡是成功的商业模式都有这么一个共同之处,即:找到更多的人给自己支付成本,找到更多的
人给自己创造利润。淤学生打印店如是,Uber如是,苹果公司亦如是也。
以上是我们基于现实生活所做的分析后对双边市场的理解。 在现实生活中,很多行业具
有双边市场的特性,因此政府在对其进行监管、企业在进行决策时,必须充分考虑其双边市场
特性,以使经济效益最大化。
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